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BAB 4 
SIMPULAN DAN SARAN 
 
4.1. Simpulan 
 Berdasarkan pada hasil pembahasan, maka simpulan dari 
penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Strategi multichannel memiliki kemampuan untuk mendukung 
peningkatan penjualan disebabkan beberapa hal, yaitu: 
a. Setiap channel pemasaran dengan sasaran pasar berbeda, misalnya 
peritel dengan toko offline maka hanya bisa melayani masyarakat 
sekitar toko dan ketika peritel menambah channel pemasaran 
menggunakan toko online maka bisa bisa diakses oleh konsumen 
dari berbagai daerah bahkan dari berbagai negara. 
b. Penerapan strategi multichannel menambah jangkauan pemasaran 
peritel sehingga akan mampu meningkatkan penjualan  
c. Penerapan strategi multichannel meningkatkan kenyamanan bagi 
konsumen untuk memilih alternatif cara pembelian yang disukai 
oleh konsumen sehingga mampu mendorong realisasi pembelian 
konsumen  
d. Penerapan strategi multichannel meningkatkan efisiensi kegiatan 
pembelian (belanja) bagi konsumen sehingga konsumen tetap bisa 
melakukan kegiatan berbelanja di tengah kesibukan aktivitas rutin. 
Misalnya ketika peritel menggunakan toko virtual untuk 
pemasaran dan penjualan maka konsumen bisa melakukan 
pembelian dengan tidak meninggalkan tempat kerjanya. 
e. Penerapan strategi multichannel menawarkan pengelaman-




sehingga menarik perhatian konsumen untuk mencoba melakukan 
pembelian. 
2. Untuk menekan tingkat kegagalan dari penerapan strategi multichannel, 
berbagai hal yang perlu diperhatikan adalah sebagai berikut: 
a. Meningkatkan sinergi diantara saluran distribusi sehingga 
penambahan saluran penjualan tidak menyebabkan kegagalan 
dalam menangani penjualan. 
b. Meningkatkan kinerja teknologi dan bisa dilakukan dengan terus 
melakukan update broadband internet access sehingga pilihan 
toko online sebagai strategi multichannel tetap bisa doperasikan 
secara lancar meskipun tampilan halaman toko online terus 
mengalami peningkatan.  
c. Meningkatkan kemampuan dalam mengatasi kesulitan operasional 
(operational difficulty) sehingga berbagai hambatan teknis dari 
strategi multichannel tidak menyebabkan kekecewaan konsumen 
ketika melakukan transaksi pembelian.  
d. Meningkatkan keamanan transaksi dengan terus meningkatkan 
teknologi pengamanan terkini untuk memberikan perlindungan 
kepada  pelanggan. 
e. Untuk strategi multichannel yang melibatkan jasa pengiriman 
barang, maka evaluasi harus terus dilakukan untuk meningkatkan 
kepuasan dan kenyamanan pelanggan dalam berbelanja. 
 
5.2. Saran 
 Beberapa saran yang diajukan sehubungan untuk penerapan 
strategi multichannel untuk mendukung penjualan dan upaya menekan 





1. Bagi peritel yang menerapkan strategi multichannel, maka studi 
banding secara berkelanjutan harus terus dilakukan untuk 
meningkatkan kinerja multichannel yang dipilih oleh peritel. Studi 
banding ini bisa dilakukan dengan mengunjungi berbagai situs peritel 
lainnya atau mencoba bertransaksi untuk mengetahui berbagai 
keunggulan dan kelemahan pesaing sebagai evaluasi meningkatkan 
kinerja strategi multichannel peritel. 
2. Pengamanan transaksi maupun pengamanan sistem harus mendapatkan 
perhatian serius bagi manajemen ritel. Pengamanan sistem 
diberlakukan agar berbagai perilaku penyimpangan terhadap proses 
transaksi juga tidak bisa dilakukan oleh karyawan. 
3. Manajemen peritel sebaiknya juga menggunakan database pelanggan 
sebagai sarana evaluasi kinerja strategi multichannel selama ini dengan 
melakukan berbagai konfoirmasi mengenai kepuasan transaksi dengan 
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